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Inledning

Att borja hantera digitala forsaljningskanaler innebar en del férandring for alla
organisationer. | denna guide har vi fors6kt sammanstélla hur man gér sig redo pa ett enkelt
och ordnat satt. Guiden &r indelad i tre huvudspar. Hur du férbereder:

* Dina kollegor/medarbetare/organisation
* Ditt tekniska ekosystem och val som &r smart att gora tidigt

» Dina kunder och forstar vad de vill ha

Utifran dessa har vi sedan delat upp processen i 5 steg. Det viktigaste &r inte att ni féljer
exakt denna ordning, men det ger en fingervisning om hur 1att det faktiskt ar att komma

igang.

Med detta sagt ligger det stor potential i all digital forséljning, bade genom 6kad forséljning
men ocksa via férenklingar och automatisering. Ni behéver inte vara bast i klassen pa
e-handel, men ni behdver underlatta for era kunder och skapa forutsattningar for att kunna
hantera den nya forséljningskanalen internt.

Innehall:

1 Sé&tt SMARTa mal
Definiera ditt ekosystem
Forbered din organisation

Se dver befintliga avtal

un »h W DN

Samla alla intressenter for ett uppstartsmote
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Satt SMARTa mal

Det forsta steget ar att borja definiera vad
som ska goras, varfor och hur vi féljer upp for
att se att vi lyckats.

For att skapa en fungerande och (for era
kunder) attraktiv férsajningskanal behover
ni férst definiera vad ni nskar uppna. Det
finns manga olika metoder for att definiera
vad som ska uppnas. En relativt enkel form
&r formuleringen av SMART:a mal. Férsok att
skriva ner 3-5 SMART:a mal som ni kan enas
om. Dessa mal ska ni ocksa kunna dela med
er av till era leverantérer och partners sa att
de kan hjalpa till. Malen behdver linjeras med
organisationens 6vriga ambitioner.

For att ett mal ska vara SMART krévs att det
ska vara:

e Specifikt
* Matbart

e Attraktivt
Rimligt
Tidsbestamt
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Allts3; vi ska inom 3 manader efter lansering
av nya e-handel ha digitaliserat 50% av var
manuella orderhantering.

Se dven till att ni har en 6vergripande
ledande mening som alla interna och externa
kompetenser kan ansluta sig till. Exempelvis:
“Vi leder den digitala utvecklingen i var
bransch genom att erbjuda de basta digitala
hjalpmedlen for vara kunder”.
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Definiera ditt ekosystem

N&r ni forstatt varfor ni ska ha en (ny?) e-handel och formulerat detta i nagra mal och ett 6vergripande syfte &r

det dags att se 6ver vad ni har i ert digitala ekosystem som paverkar och paverkas av er digitala férséljningskanal.

Det kan vara allt fran ert ink6pssystem till er logistikpartner. Flera av systemen &r sdkert integrerade redan, har ni

dokumenterat hur och vad?

Det &r enbart ett fatal organisationer som har intern kompetens att férstd och dokumentera sitt ekosystem, men det

finns manga tekniska partners som gor detta som en del av en férstudie tillexempel. Har ni ndgon partner ni litar pa

och kanske redan arbetar med kan ni alltid kolla med dem. Det viktiga &r att ni kan dela med er av en gemensam bild

av er vardestrom (frén inkép till utleverans) och flédet av information i era digitala system. Ni kommer ocksa st6ta pa

Masterdata-fragan. Allts3, behdva besluta vilka system som &r huvud&gare (och alltid har ratt att skriva 6ver andra

kallor) av vilken data.

Valj plattform

N&r ni har en forstaelse for er befintliga verksamhet
och dess system kan ni sakert redan bérja utesluta
vissa plattformar. Om ni har en liten verksamhet

och inte ser digital handel som ndgot skalbart och
strateqiskt valdigt viktigt bor ni bérja med att kolla

pa de lite mer fardiga plattformarna. Har &r flexibilitet
begransad till forman fér hég funktionalitet for

liten kostnad. Det finns oftast en uppsj6 av fardiga
integrationer. For er verksamhet kanske det racker att
ni da ser 6ver vilka plattformar som erbjuder fardiga
integrationer med era befintliga system. Dessa
plattformar kan kosta sa lite som nagra hundra kronor
i manaden och krdver oftast ingen eller mycket liten
konsultinsats.

Har ni istéllet en redan befintlig e-handel som
omsétter ndgra miljoner och ni ser att det finns en
stor potential om ni bara kan anpassa de digitala
kanalerna efter era kunders 6nskemal bér ni kolla pa
de “premiumplattformar” som finns. Utga alltid fran
hur kunden vill képa idag och hur ni tror att det
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kommer férandras de ndrmsta aren. Har era kunder
inképssystem och vill att ni férbereder en punchout-
I6sning? Finns era kunder pa marknadsplatser
sasom CDON, Amazon eller képer era kunder

alltid samma artiklar om och om igen? De flesta
premiumplattformar har idag full flexibilitet i att

ni kan anpassa dem helt till er verksamhet och era
kunder men det finns 4nda stor variation i hur de
fungerar. Bérja med att aterqga till de mal ni definierat
och kolla vilka plattformar ni tror kan hjélpa er att nd
de malen.




Valj leverantor

Om man ska valja plattform eller leverantor forst
beror nog framst pa vilka relationer man har

med befintliga leverantorer. Har ni en partner ni
litar pd och som ni tror kan leverera en e-handel
som starker era kundrelationer sa bérja med att
prata med dem. Om ni inte har en leverantér som
kan e-handel sa &r det ett bra steq att ta. Det &r
oftast sémre att std med en leverantér som inte
fungerar an en plattform som inte fungerar 100%.
Leverantoren blir den partner ni kommer att arbeta
med |6pande for att tillsammans na de malen ni satt

upp.

En bra leverantor ska forutom att leverera en
fungerande e-handel aven kunna stétta/hjalpa er
med:

e Attutmana er digitala strategi
e Att féresld konverteringsatgéarder

e Att kommer med rekommendationer och
forbattringsforslag

e Att hélla ert ekosystem och er dokumentation
uppdaterad

e Att samarbeta med era andra viktiga
leverantérer

Stall ocksa fragan till leverantéren hur den

staller sig till att eventuellt bli utbytt om nagot i
samarbetet inte fungerar [angs vagen. Kommer ni
fa behalla den plattform som ni tagit fram? Kommer
de hjalpa till med éverlamningen? Kommer det
behdvas och finnas nagon dokumentation?
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Integration

En central del i en e-handelslésning ar
integration. Att utveckla en snygg webb som
moter kunderna pa ett bra satt ar viktigt, men
samtidigt faller upplevelsen platt om saker
inte fungerar under ytan. Utan bra integration
riskerar man att t.ex. felaktiga lagersaldon
och bristfallig leveransinformation genererar
missndjda kunder.

Det finns olika satt att bygga integrationer
pa, vilket gor det viktigt att tanka till vid

val av plattform och leverantér. En hallbar
integrationslésning implementeras med
stod av en modern integrationsplattform
(iPaaS - Integration Platform as a Service)
och med en arkitektur som ar anpassad efter
verksamhetsbehov och framtida tillvaxt.

Om plattform for integration saknas idag,
ar detta ett bra tillfalle att se 6éver det. Om
er foredragna e-handelsleverantér inte ar
ratt partner for detta, 6vervag ytterligare en
leverantér for integration.
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Forbered din organisation

Att forbereda organisationen och befintliga partners ar oerhort
viktigt for att lyckas. Om ni ska skapa eller vidareutveckla er
digitala forséljning behéver hela organisationen vara beredd pa
att hjalpa till att undanréja hinder. Detta sker béast I6pande fran
forsta spadtaget. Vanta alltsa inte med detta tills ni verkligen
behoéver hjalp fran en ny avdelning.

Eftersom digital forsaljning paverkar alla omraden ni organiserat
er inom sa kommer behover under perioder uppstéa dér vi behéver
hjalp fran Ekonomi, Marknad, Foérséljning, Logistik, Inkdp, Ledning
etc. Vem &dger projektet? Vem ar sponsor? Finns utvecklingsrad
internt, eller racker det med att formulera en styrgrupp.

Beroende pa er vana att driva digitala projekt sa kan ni antingen
sjalva definiera en projektgrupp inkl. intressenter som alltid ska fa
kommunikation, alternativt tar ni hjalp av er leverantér/partner.
Alla parter tjdnar pa om ni infér projektet har klargjort vilken
budget som finns, vad som hander om organisationen vill utdka
budget och vem som har sista ordet vad géller prioritering av
affdrsmassiga krav.

OO
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Se over befintliga avtal

Nu har ni sannolikt ett team, och en ungeférlig I6sning. Ni har fatt accept i ledningsgrupp/stryrgrupp och
behover se till att ni vet vem i er organisation som kan hjéalpa till med vad. Eftersom e-handel paverkar
hela vardestrémmen i ert foretag (fran inkop till utleverans) sa kommer samtliga delar bli paverkade i
nagon man. Det &r viktigt att ni i detta kartldgger vilka skillnader e-handeln kommer att féra med sig.

Exempel pa bra scenarios att kartldgga och hantera:

e Viar vana att aldrig skicka mindre orders an 1 pall men tanker att e-handelskunder ska kunna
kopa styckvis. Rymmer vara befintliga avtal med logistikpartners dessa transporter och &r avtalet
tillrdckligt bra? Kommer vart lager att vara tillrdckligt optimerat for att hantera styckleveranser? Har
var plock&pack det material som behdvs for att férpacka mindre gods?

» Har vitilldtelse att som Aterférsaljare marknadsféra och sélja alla varumarken till privatperson i
Sverige, utanfor?

e Kan vi fa produktinformation digitalt och I6pande fran vara leverantérer? Finns det branschdatabaser
vi behdver koppla upp oss mot?

e Finns nagra 6vriga avtal eller andra hinder som begransar omfattningen av var satsning.

Denna kartlaggning blir unik for varje féretag och situation, men kan géras tillsammans med en erfaren
e-handelpartner om ni inte har kraft att genomféra den helt i egen reqi.

5 Samla alla intressenter
for uppstartsmote

N&r ni valt teknik, definierat projektet pa en hdg niva och valt era samarbetspartners &r det dags att
samla alla. Forslagsvis gors detta i ett stort mdte dar du som dgare av projektet formedlar din bild av
projektet som ska genomféras samt respektive deltagares roll. Aven om projektet sedan genomférs
agilt &r det en bra idé att se till att bade interna och externa intressenter har liknande férvantningar.

Om budget ar viktigt i er organisation. Vanta inte med att gora det tydligt tills i slutet av budgeten.
Berétta istéllet direkt under uppstarten hur viktig den &r sa kan alla parter gemensamt férsoka
sakerstalla att ni lyckas.
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